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Chemiedistributeure mit zunehmender Bedeutung fur Chemieproduzenten

und (End-)kunden von Chemieerzeugnissen
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Ausgangslage Chemiedistribution

= Erholung der Chemiekonjunktur in den Jahren 2010 und 2011 mit Umsatzrekord von ca. 190 Mrd. € der deutschen
Chemieindustrie im Jahr 2011

= Wachsende Bedeutung der Chemiedistributeure als Partner der Chemieproduzenten bei der Distribution von Basis-
und Spezialchemie mit Gesamtmarktumsatzanteil von > 10%

= Zunehmende Berichterstattung in Fachmedien, aber auch allgemeinen Wirtschaftsmedien zur wirtschaftlichen
Bedeutung und Entwicklung (z. B. Mergers & Acquisitions) von Chemiedistributionsunternehmen

e

ward oy D changes
here is @ cont'\ﬂUe_d “efnt(kj\;od\str'\buﬁon «MCD set on continued gr_o\l(\aﬂshs “Chemical qlstrlbuéosr ,!MC
‘The od outsourcing © Lrers [t IMLL \ClS Chemical Business: private equity hands. .
eas fact th.” ( k. 2010)
incr hemicall manu sident pa (Chemical Week, -
A 5] (John Zilmer. P 2011) e e — —
distributor=l =7 50510) : ™
nivar,
o gp— “Large shopping tour: Germﬁ?ends e
_ Chemical Dealer Brenntag(; » (Welt am Sonntag,
) : in the Distribution rurther companies after IPO.
sM&A Activity shifts up & gear! u
slvéctor " (Chemical Week, 2011) . 2010) i 7 e

e —_—

it p— - 7



Teilnehmerstruktur der Studie ,Chemiedistribution 2012" spiegelt

mittelstandische Pragung der Chemiedistributionsbranche wider
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Studienziele

= Ermittlung der Erfolgsfaktoren und Zukunftsaussichten der Chemiedistribution in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz

= Darstellung der Bedeutung internationaler Absatz- und Beschaffungsmarkte

= Analyse der Rolle von Chemiedistributeuren zwischen Chemiehersteller und (End-)kunden

Studienformat = Onlinebefragung mit 62 Teilnehmern, erganzt um personliche Interviews
= Akademische Begleitung durch die Westfalische Wilhelms-Universitat Minster

= Studiendurchfihrung im Zeitraum Oktober/ November 2011

ahme = 50% der Teilnehmer gehdren der Geschaftsleitung an, 48% Vertrieb/ Marketing, 2 % Sonstige
= 53% der Teilnehmer distribuieren Basischemikalien, 90% Spezialchemikalien

= 42% der Teilnehmer beschaftigen mehr als 100 Mitarbeiter, 10% zwischen 50 und
100 Mitarbeiter und 26% zwischen 10 und 50 Mitarbeiter

BREEERT = Jahresumsatz (Jahr 2010): 21% der Teilnehmer >250 Mio. EUR, 10% zwischen 100 und

ZZZZZZZ 250 Mio. EUR, 8% zwischen 50 und 100 Mio. EUR und 29% zwischen 10 und 50 Mio. EUR
[ ] B Em

= 81% der Unternehmen sind inhabergefihrt
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Zusammenfassung Studie ,Chemiedistribution 2012°
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Branche
&
Rolle der
Chemie-
distributeure

Heraus-
forderungen
&
Erfolgs-
faktoren

Einschéatzung durch die 62 Studienteilnehmer:

Zusammenarbeit mit Chemieproduzenten wird mehrheitlich als partnerschaftlich eingestuft
Technische Schulung/ Produktschulung als starke Anforderung an Chemieproduzenten
Personlicher Kontakt bestimmt Kommunikation sowohl zu Produzenten als auch zu Endkunden
Distributeure sehen sich mehrheitlich als Vermittler zwischen Produzenten und Endkunden
Forderung nach verstarkten Entwicklungsprogrammen der Produzenten fur Distributeure
Branchenwandel wird durch Globalisierung und Wettbewerbsdruck in gesattigten Markten getrieben

Stark steigende Anforderungen an Mitarbeiterqualifikation als Herausforderung in der Branche
Fachkraftemangel als eine wesentliche und akute Herausforderung fir Chemiedistributeure
Erweiterung des Serviceangebots der Distributeure an Endkunden als Erfolgsfaktor
Anforderungen der Kunden an Verlasslichkeit, Schnelligkeit und Flexibilitat stark gestiegen
Verstarkte Beschaffung in Asien (insbesondere China und Indien) geplant

Fokussierung auf Produktgruppen, Industrien und Anwendungen bietet Chancen fir Distributeure
Aktivitat fir Unternehmenszusammenschlisse (M&A) leicht steigend

Chemiedistribution: Stark partnerschaftliches Verhaltnis zwischen Produzenten und Distributeuren — jedoch Bedarf nach
Intensivierung der Zusammenarbeit bei z.B. Produktschulungen und Distributeur-Entwicklungsprogrammen



Detail: Einordnung ausgewahlter Studienergebnisse in den Waren- und

Dienstleistungsfluss vom Produzenten via Distributeur zum Endkunden
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Bedingungen flr profitables Wachstum im Jahr 2012 )
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Funktion/ Verantwortung der Studienteilnehmer
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Frage: In welchem Funktionsbereich sind Sie tatig? (Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Geschaftsfuhrung 50% (31)
Vertrieb/ Marketing 48% (30)
Beschaffung 8% (5)
Personal 5% (3)
Ich beantworte 73% (45) ... das gesamte Unternehmen
Fragen fur ...
(n=62) . , .
... einen Teilbereich des Unternehmens

Hohe Relevanz der Studie durch groRen Anteil von Geschéaftsfihrern und Mitarbeitern/
Fahrungskraften aus Vertrieb und Marketing




Agenda
grosse-hornke

Private Consult

Ausgangslage und Studieniberblick

Ergebnisibersicht

Detailergebnisse der Onlinebefragung
Funktion/ Verantwortung der Befragten
Rolle der Chemiedistributeure
Herausforderungen und Erfolgsfaktoren fiir Chemiedistributeure

Klassifizierung der befragten Unternehmen

Kontakt Grosse-Hornke Private Consult




Rolle des Chemiedistributeurs
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Frage: Trifft die Darstellung des Distributeurs als Vermittler mit globalen und lokalen Kompetenzen au  ch
auf Ihr Unternehmen zu? (n=62)

Ja (95%) . Nein (5%)

Frage: Worin besteht Ihre Hauptleistung als Mittler ~ ?
(Mehrfachnennung maéglich, n=62)

Zusammenbringen von Angebot und Nachfrage 82% (51)
Zollpapiere, REACH etc. 79% (49)
Blndelung kleiner Nachfragevolumina 71% (44)
Schnittstellenfunktion far Informationsaustausc_:_h uber 69% (43)
Kundenwiinsche
Informationsaustausch ber technologische Neuerungen 52% (32)

Die Mehrheit der Studienteilnehmer versteht sich als Vermittler zwischen Produzenten und Endkunden.

Das Zusammenbringen von Angebot und Nachfrage sowie die Organisation der rechtlichen und regulatorischen
Angelegenheiten (Zollpapiere, REACH u.a.) stellen dabei die meist genannten Hauptleistungen der
Studienteilnehmer dar.



Kommunikationskanale der Chemiedistributeure
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Frage: Welche Kanale benutzen Sie fur die Kommunika  tion?

(Mehrfachnennung maoglich, n=62)
100% (62)

92% (57)

0,
Eigene IT-Strukturen 65% (40)

53% (33)

Standardisiertes System fir das 52% (32)

Kundenbeziehungsmanagement
(CRM-Tool) | 19% (12)

24% (15) B - mi_t lhren Kund.en.
21% (13) ... mit den Chemikalienproduzenten

Personliche Kontakte

Sonstige

IT-Strukturen der Produzenten 18% (11)
48% (30)

Die intensive personliche Kommunikation geniel3t bei den Chemiedistributeuren oberste Prioritét — sowohl im Kontakt
mit den Chemielieferanten als auch mit den eigenen Kunden.

Zwei Drittel der Studienteilnehmer geben an, fir die Kommunikation mit ihren Kunden zusatzlich auf IT-Systeme
zuruickzugreifen, und mehr als die Halfte setzt hierfiir spezielle Customer Relationship Management (CRM)-
Systeme ein.



Beurteilung der Zusammenarbeit mit Chemikalienproduzenten
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Frage: Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit mitde  n Chemikalienproduzenten? Private: Consult
(n=62)

Die Zusammenarbeit wird dominiert von...

keinem 84% (52)

den Produzenten BELZNE))

Ihnen, als Distributeur 3% (2)

Frage: Denken Sie, dass die Chemikalienproduzenten in Zukunft verstarkt eigene
Distributionsunternehmen griinden werden?

(n=61)
Nein (74%=45) Ja (26%=16)

Trotz der Markt- und Finanzmacht der Chemiehersteller wird von 84% der Studienteilnehmer die Zusammenarbeit mit

Chemikalienproduzenten als stark partnerschaftlich eingeschétzt. Lediglich 3% sehen eine Dominanz bei den
Distributeuren bzw. 13% bei den Produzenten.

Diese gute Zusammenarbeit zwischen Distributeuren und Produzenten wird unterstitzt durch die Annahme, dass
Chemikalienproduzenten keine eigenen Distributionsunternehmen in Zukunft griinden werden (74%).



Anforderungen an Chemikalienproduzenten und Erfolgsparameter
fir die Zusammenarbeit

grosse-hornke

Frage: Welche Eigenschaften der Chemikalienproduzen  ten sind fir eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit Private: Consuit

Ihrem Unternehmen wichtig? (n=62)

Key Account beim Chemikalienhersteller fir Distribu teure Konkrete Ansprechpartner fir REACH und andere Regul  arien
Wichtig, aber wird nicht 8% Wichtig, aber wird nicht 7%
angeboten angeboten
Wichtig 67% Wichtig 75 %
Unwichtig 18% Unwichtig | 13%
Keine Angabe 7% Keine Angabe 5%
Entwicklungsprogramm fur Distributeure Angebot von Vertriebsschulungen
Wichtig, aber wird nicht Wichtig, aber wird nicht
angeboten 23% angeboten DL
Wichtig 23% Wichtig 21%
Unwichtig 36% Unwichtig 59%
Keine Angabe | 18 % Keine Angabe 10%
Angebot von Produktschulungen Angebot von technischen Schulungen
Wichtig, aber wird nicht Wichtig, aber wird nicht
? angeboten Sl angeboten 15%
Wichtig 85% Wichtig 66%
Keine Angabe | 2% Keine Angabe 3%

Das Angebot von Produktschulungen durch Chemiehersteller wird von 85% der Teilnehmer als sehr wichtig eingestuft
und liegt deutlich vor der Forderung nach konkreten Ansprechpartnern fur z. B. REACH und andere Regularien (75%)
und einem Key Account Management fur Distributeure beim Chemikalienhersteller (67%).

Die Unterstitzung bei der Schulung des Vertriebs spezieller Produkte wird dagegen von

einem Grof3teil der Befragten (59%) als unwichtig eingestuft.
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Aktuelle Herausforderungen ftr Chemiedistributeure
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Frage: Stellen folgende Sachverhalte aktuell eine H  erausforderung fur Ihr Unternehmen
dar? (n=62)

: o _ Mittelwert (gerundet)
Steigende Anforderungen an die Mitarbeiter @ 3.59 n (61)

bzgl. Qualifikation

Fachkraftemangel @ 3,08 n (60)
Treibstoffkosten fur Transport @ 3,03 n (59)
Demographie der Mitarbeiter & 2,69 n (58)
Generationswechsel im Familienunternehmen 2,42 n (60)

Energiekosten fir Anlagen = @ 2,27  n (56)

1 2 3 4 5
Uberhaupt keine GroRe
Herausforderung Herausforderung

Steigende Anforderungen an die Qualifikation der Mitarbeiter stellen zahlreiche Chemiedistributeure bei
gleichzeitigem Fachkraftemangel vor grof3e Herausforderungen.



Erfolgsfaktoren flur Chemiedistributeure
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Frage: Welche Faktoren halten Sie fur eine erfolgre  iche Zukunft Ihres Unternehmens fir
wichtig? (n=62)

Mittelwert (gerundet)

Personal bzw. Personalqualifikation @ 4,42 n (62)
Erweiterung/ Diversifizierung des Portfolios @411 n (61)
Ausbau der Services @ 3,95 n (61)
Spezialisierung des Produktportfolios @ 3,67 n (61)
Fokussning besier T 48, | ggaz 1 n(e
ErschlieBung internationaler Absatzmarkte @ 3,29 n (62)
Unternehmensiibernahmen innerhalb der Branche @ 3,07 n (59)
Nachfolgeregelung @ 2,96 n (57)
Alternative Unternehgﬁﬂzﬁ?szr)ee;ggggrelgcﬁé% ‘ @25 ‘ n (58) | ‘ ‘
Sehr urllwichtig ? 3 : Sehr v?/ichtig

Der Grof3teil der Studienteilnehmer misst dem Personal bzw. Personalqualifikation als
Erfolgsfaktor eine hohe Bedeutung zu.



Entwicklung von Unternehmensibernahme-Aktivitaten (M&A)
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Frage: Wie schatzen Sie die Entwicklung von Unterne  hmenstibernahme-Aktivitaten fir den deutschen
Chemiedistributions-Sektor in den nachsten zwei Jah ren ein? (n=53)

55%
(29) 34%
2% (1) 4% (2) (18) 6% (3)
1 2 3 4 5

(“1* = starker Rickgang, "3" = konstant, "5" = starkes Wachstum)

Ein Grol3teil der Studienteilnehmer geht fur die Zukunft von einem konstanten (55%) bzw. einem leicht
steigenden M&A Niveau (34%) aus.



Grunde fir Unternehmenszusammenschliisse (M&A)
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Frage: Welche Griinde sind Ihrer Meinung nach entsch  eidend fur Unternehmenszusammenschlisse?
(Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Ausbau von Marktanteilen in bestehenden Markten 77% (48)

ErschlieBung neuer geographischer Méarkte 69% (43)

ErschlieBung neuer Produktmarkte 66% (41)

Effizienzsteigerung, Kostensynergien 63% (39)
Integration von Wettbewerbern 56% (35)
Zugang zu neuen Technologien/ Know-how 50% (31)
Fehlende Nachfolge 37% (23)
Keine Angabe 6% (4)

Wachstumsbestrebungen als wesentlicher Treiber fir Unternehmenszusammenschliisse



Faktoren fur den Branchenwandel
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Frage: Stimmen Sie zu, dass in der Branche der Chem ikaliendistribution in den letzten zwei
Jahrzehnten ein strategischer Wandel stattgefunden hat? (n=59)

86% (51) Ja

14% (8) NG

Wenn ja, wodurch wurde der Branchenwandel lhrer Mei  nung nach verursacht?
(Mehrfachnennung moglich, n=62)

Globalisierung 68% (42)
Wettbewerbsdruck in gesattigten Markten 63% (39)
Steigende rechtliche Anforderungen (z.B. REACH) 63% (39)
Nevpositonirung def Produzenen g o7 | om(@
Vermehrte Nachfrage von Serviceleistungen durch Kunden 45% (28)
Technologiewandel 23% (14)
Generationswechsel 16% (10)

Globalisierung, Wettbewerbsdruck in gesattigten Markten und steigende rechtliche Anforderungen werden
mehrheitlich als Grinde fur den Branchenwandel der Chemikaliendistribution genannt.



Eigenschaften flr eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit Kunden
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Frage: Welche der folgenden Eigenschaften schatzen Ihre Kunden am meisten?
(max. drei Antworten, n=62)

Verlasslichkeit 75,8% (47)
Niedrige Preise 46,7% (29)
Personlicher, individueller Kontakt 38,7% (24)
Schnelligkeit der Lieferung 33,9% (21)

Flexibilitat der Lieferungszeitpunkte und -intervalle 32,3% (20)

Produktportfolio | 30,6% (19)

Lieferung kleiner Mengen 12,9% (8)

Flexibilitat der Liefermengen 11,3% (7)

Aus Sicht der Chemiedistributeure schatzen deren Kunden besonders Verlasslichkeit (76%). Niedrige Preise (47%)
sowie personlicher Kontakt (39%) haben einen deutlich geringeren Stellenwert.



Entwicklung der von Kunden gewtinschten Eigenschaften
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Frage: Wie haben sich in den letzten funf Jahren di e Eigenschaften verandert, die Ihre Kunden
schatzen? (Mehrfachnennungen mdglich)

Mittelwert (gerundet)

Verlasslichkeit ?4,11 n (57)

Schnelligkeit der Lieferung @ 3,93 n (58)

Flexibilitat der Lieferungszeitpunkte @ 3,88 n (57)
Niedrige Preise @ 3,72 n (58)
Flexibilitdt der Liefermengen @ 3,62 n (58)

Personlicher, individueller Kontakt @35 n (58)
Produktportfolio @ 3,39 n (57)
Lieferung kleiner Mengen @ 3,27 n (56)
1 2 3 4 s
Ist viel unwichtiger _Keine Ist viel wichtiger
geworden Anderung geworden

Die Eigenschaften Verlasslichkeit, Schnelligkeit und zeitliche Flexibilitdt haben bei den Kunden der
Chemiedistributeure in den letzten finf Jahren einen hohen Stellenwert eingenommen.



Zukunftsrelevante Markte fir Chemiedistributeure
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Frage: Welche Markte sind fur Ihr Unternehmen fird  ie Zukunft interessant? (n=62)

China, Indien 87% (54)

Asien (ohne China, Indien) 156 (10) 61% (38)
Osteuropa
Westeuropa
Nahost

Nordamerika

Sudeuropa
Siudamerika

Afrika

10% (6)
11% (7) - fur Absatz
Fur Beschaffung

Australien, Ozeanien

5% (3)
0 % (Beschaffung)

Keine

Die Studienergebnisse zeigen klar die wachsende Bedeutung von Asien als Beschaffungsmarkt. Insbesondere China
und Indien werden von 87% der Teilnehmer als interessanter zukunftiger Beschaffungsmarkt genannt.



Eintrittsbarrieren von attraktiven Absatz- und Beschaffungsmarkten
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Frage: Welche Probleme sehen Sie beim Eintrittind  ie fUr Sie interessanten Markte?
(Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Viele Markte sind reif, gesattigt 60% (37)
Wahrungsunsicherheit 45% (28)
Keine eigenen Ressourcen verfugbar (z.B. Personal) 44% (27)

Kapitalintensitat 39% (24)
Kulturelle Aspekte 32% (20)
Markte sind nicht ausreichend entwickelt 32% (20)
Politische Unsicherheit 31% (19)
Kein Zugang zu Partnerunternehmen | 28% (17)

keine Angabe 6,5 % (4)

Als Problemfelder beim Eintritt in neue Absatz- und Beschaffungsmarkte werden vor allem hohe Marktsattigung (60%),
mangelnde adéaquate eigene Personalressourcen (44%) und Wahrungsunsicherheiten (45%) angefihrt.



Handhabung von Lieferengpéassen

grosse-hornke

Frage: Wie gehen Sie mit Lieferengpassen der Chemie  produzenten um?

(Mehrfachnennung mdoglich, n=62)

Wir puffern Unsicherheiten durch hohe Lagerbestande

Wir wechseln die Bezugsquelle

Wir warten auf erneute Lieferfahigkeit

Wir sind nicht betroffen

Keine Angabe

66% (41)

44% (27)

319% (19)

16% (10)

5% (3)

Private Consult

Der Grof3teil der Studienteilnehmer (66%) benutzt hohe Lagerbestande, um sich gegen Lieferengpasse abzusichern.

44% der Teilnehmer geben an, bei Lieferengpéassen den Produzenten zu wechseln.



Einfluss der Rohstoffpreisern6hungen auf die Preisbildung
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Frage: Geben Sie hohe 85 e =
(Rohstoff-)Preiserh6hungen
kurzfristig an Ihre Kunden weiter? Nein
(n=61)
87% Ja

Frage: Geben Sie hohe

(Rohstoff-)Preiserh6hungen

langfristig an lhre Kunden weiter? Nein
(n=60)

u Preiserh6hungen der Rohstoffe werden kurzfristig sowie langfristig mehrheitlich an die Kunden weitergegeben.

25




Entwicklungspotenziale bei Chemiedistributeuren

grosse-hornke

Frage: Wo sehen Sie fur die Entwicklung lhres Unter  nehmens derzeit Chancen?

(Mehrfachnennung maoglich, n=62)

Organisches Wachstum, Ausbau der Marktdurchdringung

Ausbau der Serviceaktivitaten

Fokussierung auf bestimmte Produktgruppen

Fokussierung auf bestimmte Industrien

Fokussierung auf bestimmte Anwendungen

Unternehmensibernahmen und Fusionen

Spezialisierung auf Services fir regulatorische Veranderungen (REACH etc.)
Spezialisierung auf Nachhaltigkeitsthemen

"Generalist" werden und das Produktportfolio verbreitern, um Risiko zu streuen
Einkaufsgenossenschaften

IT-Services und IT-Infrastruktur

Ausbau der eigenen Produktion

Ausrichtung auf Themenfelder wie Elektromobilitdt oder alternative Energien

Keine Angabe

2%

8%

27%
24%
24%
19%
18%
15%

Private Consult

69%
61%
61%
60%
50%
39%

Wachstumschancen sehen die befragten Unternehmen mit Blick auf das Jahr 2012 insbesondere durch organisches
Wachstum/ Ausbau der Marktdurchdringung (69%), den Ausbau der Serviceaktivitaten (61%), die Fokussierung auf
spezielle Produktgruppen (61%), die Fokussierung auf bestimmte (Abnehmer-)Industrien (60%) sowie auf ausgewahlte

Anwendungen (50%).
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Tatigkeitsbereiche der befragten Unternehmen
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Frage: In welchen Bereichen ist Ihr Unternehmen tat  ig?
(Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Distribution 90%
Streckengeschaft 7%
Handel 60%
Lagerung 57%
Produktion 24%
Engineering 3%

Die Studienteilnehmer reprasentieren eindeutig die Branche der Chemiedistribution (90%). Gleichzeitig sind viele der
Teilnehmer auch in angrenzenden Bereichen wie dem Streckengeschaft, Handel, und der Lagerung aktiv.



Serviceangebot von Chemiedistributeuren
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Frage: Welche Services werden von Ihrem Unternehmen neben Ihrem Kerngeschéft noch

angeboten?
(Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Technischer Service inkl. Beratung zu REACH 7%
Labor-Services 47%
Verpackung, Etikettierung 47%
Konfektionierung 39%
Vendor Managed Inventory (VMI) 23%

Sieben, Mahlen u.a. 21 %

Forschung und Entwicklung 18%

Keine Angabe 8%

Eine Grof3zahl der Unternehmen (77%) bietet neben dem Kerngeschaft auch technischen Service (inkl. Beratung zu
REACH), sowie Labor-Services (47%), Verpackung/ Etikettierung (47%) und Konfektionierung (39%) an.



Produkportfolio der Studienteilnehmer
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Frage: Welche Produkte werden von lhrem Unternehmen angeboten?
(Mehrfachnennung mdéglich, n=62)

Spezialchemikalien 90%

Basischemikalien 53%

Keine Angaben 3%

Basischemikalien (53%).

u Bei den Produkten der Studienteilnehmer handelt es sich insbesondere um Spezialchemikalien (90%) sowie



Anzahl der Abnehmerbranchen fir Chemieprodukte
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Frage: Wie viele Branchen werden ungefahr von lhrem Unternehmen mit Chemikalien versorgt?

(n=62)
Mehr als 10 47 %
6 bis 10 34 %
2 bis 5 15 %
1] 2%
Keine Angabe | 2%
u Rund die Halfte der befragten Unternehmen versorgen mehr als 10 Branchen mit Chemikalien.



Geschéftsfelder der Studienteilnehmer
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Frage: Wie teilt sich Ihr Geschéft unter den folgen  den drei Bereichen auf (wertmaflige Aufteilung)?
(Mehrfachnennung maoglich, n=62)

79%
LI 12%
Chemie
(aulRer Pharma Agrochemie
Agrochemie)
u Kerngeschaftsbereich der Studienteilnehmer ist die Chemie.



GrolRe der befragten Chemiedistributeure
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Frage: Anzahl der Mitarbeiter Ihres Unternehmens
im Jahr 2010? (n=62)

Mehr als 100

51 bis 100

31 bis 50

10 bis 30

<10

3%

23

42 %

10 %

%

22 %

Private Consult

Frage: Welchen Umsatz erzielte Ihr Unternehmen
im Jahr 2010 weltweit (in €)?

(n=62)
> 250 Mio. 21 %
100 - 250 Mio. 10%
50 - 99 Mio. 8%
10 - 49 Mio. 29 %
5 - 9 Mio. 11%
< 5 Mio. 10%
Keine Angabe 11%

42% der Studienteilnehmer reprasentieren Unternehmen mit mehr als 100 Mitarbeitern. 21% erzielen einen Umsatz
von mehr als 250 Mio. EUR (Jahr 2010).



Besitzverhaltnisse der befragten Unternehmen
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Frage: Ist Ihr Unternehmen 81 % Ja
inhabergefuhrt?
("Familienunternehmen™) _
(n=62) Nein

u Ein Grossteil der Studienteilnehmer reprasentiert Unternehmen, die inhabergefiihrt sind.
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Ausgangslage und Studieniberblick

Ergebnisibersicht

Detailergebnisse der Onlinebefragung
Funktion/ Verantwortung der Befragten
Rolle der Chemiedistributeure
Herausforderungen und Erfolgsfaktoren fir Chemiedistributeure

Klassifizierung der befragten Unternehmen

Kontakt Grosse-Hornke Private Consult




Kontakt

grosse-hornke
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Internet (www.grosse-hornke.de) 1

Dr. Matthias Hornke,
LL.M., Dipl. Wirtsch.Ing.

— Dr. rer. pol. (Universitat
Kassel)

— Master of Laws — LLM. (WwU
Munster)

— Dipl.-wirtschaftsingenieur (TU
Kaiserslautern)

Beruflicher Werdegang:

— Partner bei Grosse-Hornke

Private Consult AKTUELLES %
— Principal bei einem fuhrenden “
Private Equity- und . 19.01.2012
. Beratungsuntermnehmen Studi
=4 d ~Chemiedistribution 2012™
Dr. Matthias Hornke, LL.M. Erie e
Accenture

In Zusammenarbeit mit der
Westfalischen Wilhelms-
Universit3at Minster hat Grosse-

— Internationaler
Projektmanager bei BASF

Grosse-Hornke Private Consult
Am Dornbusch 54
48163 Munster

Hornke Private Consult Ende

letzten] ...
> mehr

16.01.2012
Wir wachsen weiter!

Zur Unterstitzung unseres
Teams suchen wir zum

Tel.: +49 2501 59435-10
Fax: +49 2501 59435-11
mobile: +49 172 6814074

nachstméglichen Termin eing/n

L e R e HharaFarfin (Cinetinn
silke Grosse-Hornke,
Dipl. Kifr.

— Dipl. Kauffrau (WWU Manster)
und Bankkauffrau

— Ausbildung zum systemischen
Coach

Beruflicher Werdegana:

email: matthias.hornke@grosse-hornke.de
www.grosse-hornke.de

— Grundung der
unternehmensberatung
Grosse-Hornke Private
Consult

— Unternehmensberaterin bei
Towers Perrin (jetzt Towers

gy
Hﬂ Watson) in Frankfurt
— Manager bei Accenture im
Beraich Change
Management / Human
performance
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1) English page: www.grosse-hornke.com



